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Das Gespräch führte 
Erich Wittenberg.
Das vollständige Inter-
view zum Anhören 
finden Sie auf  
www.diw.de
Frau Dr. von Schlippenbach, in den am wenigs-
ten entwickelten Ländern liegt der Anteil der 
ländlichen  Bevölkerung  durchschnittlich  bei 
rund 70 Prozent. Welche Chancen haben land-
wirtschaftliche Produkte aus diesen Ländern 
am Weltmarkt?
Insbesondere bei Obst und Gemüse können wir 
eine  eklatante  Ausdehnung  des  Weltmarkts 
feststellen. Die Produktion hat sich in diesem 
Bereich  nahezu  verdoppelt.  Die  Chancen  am 
Weltmarkt  sind  für  Schwellen-  und  Entwick-
lungsländer zum Teil sehr gut, weil die Nachfra-
ge sehr stark gestiegen ist.
Wie ist die wirtschaftliche Situation der Land-
wirte in den Entwicklungsländern?
Viele der Landwirte produzieren, um ihre eige-
nen  Bedürfnisse  zu  befriedi-
gen. Nur wenige schaffen den 
Sprung auf nationale Märkte 
und  noch  weniger  auf  inter-
nationale  Märkte.  Um  es  in 
diesen  lukrativeren  Markt  zu 
schaffen,  sind  die  Landwirte 
auf  Kreditgeber  angewiesen. 
Aber  auch  das  allein  reicht 
noch nicht, wenn es keinen Zu-
gang zu den notwendigen Pro-
duktionsfaktoren  gibt  –  zum 
Beispiel  Saatgut.  Wenn  das  Saatgut  schlecht 
ist, ist auch die Produktion schlecht, und dann 
hat sich die Investition nicht gelohnt.
Wie könnte sich die Einkommenssituation der 
Kleinbauern  in  Entwicklungsländern  verbes-
sern?
Die Einkommenssituation ließe sich verbessern, 
wenn sie die Möglichkeit hätten, ihre Produkte 
mit höheren Margen abzusetzen. Hier gibt es 
insbesondere  eine  Nachfrage  nach  den  soge-
nannten  „High-Value-Crops“.  Das  sind  Güter 
wie beispielsweise Obst und Gemüse, die sich in 
Industrieländern sehr gut vermarkten lassen.
Warum ist der Gartenbau gerade in Entwick-
lungsländern erfolgversprechend?
Der Anbau von Obst und Gemüse lässt sich we-
nig mechanisieren. Und genau hier haben insbe-
sondere  kleinbäu-
erliche  Betriebe 
Vorteile,  weil  sie 
ihre  Familienarbeitskräfte  einsetzen  können. 
Auch bei der Pflege der Anbauflächen kann man 
davon ausgehen, dass die Bauern aufgrund ihrer 
großen  finanziellen  Abhängigkeit  vom  Erfolg 
des Anbaus eine höhere Sorgfalt walten lassen. 
Gibt  es  überhaupt  ausreichende  Vertriebs-
strukturen?
Die Produktion in Industrieländern zu vermark-
ten  ist  ein  attraktiver  Anreiz.  Daher  gibt  es 
zunehmend  ausgefeilte  Vertriebsstrukturen. 
Exporteure kaufen die Waren in Entwicklungs-
ländern  auf  und  geben  sie  an  Importeure  in 
Industrieländern ab. Zum Teil gibt es auch di-
rektere  Warenflüsse,  wo  der 
Einzelhändler direkt von den 
Exporteuren bezieht. 
Mit welchen Schwierigkeiten 
hat  ein  Landwirt  in  einem 
Entwicklungsland  zu  kämp-
fen?
Die wesentliche Schwierigkeit 
ist wohl darin zu sehen, dass 
ein Landwirt die Qualitätsan-
forderungen,  die  der  Einzel-
handel stellt, erfüllen muss. Er muss zum einen 
glaubhaft machen, dass er in der Lage ist, die 
geforderte Qualität zu liefern, zum anderen gibt 
es aber auch technische Schwierigkeiten. Gera-
de in südlichen Ländern ist das Infektionsrisiko 
höher, darüber hinaus sind die Maßnahmen zum 
Pflanzenschutz  relativ  teuer.  Das  heißt,  auch 
hierfür ist Kapital notwendig.
Gibt es überhaupt die Möglichkeit, an dieses 
Kapital heranzukommen?
Was sich in den letzten Jahren entwickelt hat, 
sind  sogenannte  „Outgrower  Schemes“.  Das 
sind bestimmte Exporteure, die ihren Anbauern 
oder auch ihrer eigenen Produktion Kapital zur 
Verfügung  stellen,  damit  die  erforderlichen 
Maßnahmen getroffen werden können. Sie be-
gleiten die Produzenten beim Anbau und später 
bei der Vermarktung.
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